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MOTTO  
 
 
Belajar dari masa lalu, hidup untuk sekarang, dan berencana untuk hari esok 
 
 
Belajarlah dari kesalahan di masa lalu, mencoba dengan cara yang berbeda, dan 
selalu berharap untuk sebuah kesuksesan di masa depan 
 
 
(Silfi Rismaya) 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research was to know the influence of shopping 
lifestyle and hedonic shopping to impulse buying behavior. The population in this 
study is consumers who have been shopping sun department store in Surakarta. 
The sampling technique used in this research was non probability sampling by 
using purposive sampling and obtained the research sample as much as 100 
respondents. Data collection techniques using questionnaires. Measuring tool 
used to measure the variables in the research using Interval scale. The variable of 
this research used 2 variable that was dependent variable, and independent 
variable. 
For the dependent variable of this research is Impulse Buying Behavior. 
For independent variables include Shopping Lifestyle and Hedonic Shopping. The 
type of data in this study was primary data using quantitative research methods 
and data analysis in this study using multiple regression analysis with the help of 
SPSS version 20. 
of this study indicate that shopping lifestyle and hedonic shopping have a 
significant effect on impulse buying behavior on consumers who have been 
shopping at sun department store in Surakarta. 
Keywords: Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping, Impulse Buying Behavior. 
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ABSTRAK 
 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh shopping lifestyle 
dan hedonic shopping terhadap impulse buying behavior. Populasi dalam 
penelitian ini adalah konsumen yang pernah berbelanja matahari department store 
di Surakarta. Tehnik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah non probability sampling dengan menggunakan purposive sampling dan 
diperoleh sampel penelitian sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data 
menggunakan kuesioner. Alat ukur yang digunakan untuk mengukur variabel 
dalam penelitian menggunakan skala Interval.  Variabel penelitian ini 
menggunakan 2 variabel yaitu variabel dependen, dan variabel independen.  
Untuk variabel dependen dari penelitian ini adalah Impulse Buying 
Behavior. Untuk variabel independen meliputi Shopping Lifestyle dan Hedonic 
Shopping.  Jenis data dalam penelitian ini ialah data primer dengan menggunakan 
metode penelitian kuantitatif dan analisis data pada penelitian ini menggunakan 
analisis regresi berganda dengan bantuan SPSS versi 20. 
Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa shopping lifestyle dan 
hedonic shopping berpengaruh signifikan terhadap impulse buying behavior pada 
konsumen yang pernah berbelanja di matahari department store di Surakarta. 
Kata kunci : Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping, Impulse Buying Behavior 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang  
Salah satu kebutuhan jasmani yang sangat penting adalah kebutuhan 
sandang. Dengan perkembangan jaman, kebutuhan sandang tidak lagi sekedar 
berpakaian atau berpenampilan seadanya melainkan mulai bergeser menjadi 
kebutuhan fashion, dimana pakaian maupun aksesoris dipadukan sedemikian rupa 
untuk tampil menarik.  
Seiring dengan kebutuhan konsumen yang bervariasi memberikan peluang 
bisnis bagi para pelaku bisnis terutama di bidang fashion. Kenyataan ini 
menyebabkan banyak bermunculan toko yang menjual berbagai jenis produk 
fashion baik untuk pria maupun wanita. Pola hidup yang dianggap 
mengkhawatirkan adalah, pola hidup konsumtif yang meninggalkan pola hidup 
produktif. Konsumtif biasanya digunakan untuk menujuk pada perilaku konsumen 
yang memanfaatkan nilai uang lebih besar dari nilai produksinya untuk barang 
dan jasa yang bukan menjadi kebutuhan pokok (Tambunan, 2007). 
Pertumbuhan bisnis ritel di Indonesia saat ini mengalami kemajuan yang 
sangat pesat, tidak hanya bisnis ritel tradisional tetapi mulai berkembang juga 
bisnis ritel modern. Salah satu faktor yang mempengaruhi pertumbuhan bisnis 
ritel yaitu pertumbuhan jumlah konsumen khususnya konsumen kelas menengah. 
Bisnis ritel adalah usaha yang menjual barang-barang ke konsumen rumah tangga 
untuk digunakan secara non-bisnis. Dengan istilah lain  pengecer (Fajar, 2008).  
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Industri fashion di Indonesia semakin dinamis dan persaingan bukan lagi 
soal harga, namun juga kualitas dan desain. Kehadiran ritel luar membuat 
konsumen semakin memiliki banyak pilihan dan cerdas memilih produk. Masalah 
merek memang masih menjadi pertimbangan utama konsumen Indonesia, 
selanjutnya barulah model dan kualitas yang menentukan kenyamanan saat 
dipakai. Memilih tempat berbelanja atau membeli suatu produk merupakan suatu 
titik awal interaksi konsumen dengan lingkungan berbelanja. Matahari department 
store merupakan salah satu outlet fashion yang mampu mempertahankan citra nya 
bahkan membuka cabang pada beberapa mall di seluruh Indonesia. Pada 
umumnya konsumen melakukan pembelian pada department store yang 
menyediakan berbagai jenis pakaian dengan  merek-merek yang berkualitas 
(www.matahari.co.id).  
Pada tahun 2016 lalu pertumbuhan FMCG (Fast Moving Consumer 
Goods) ini secara setahun sebesar 7,7%. Nielsen mencatat rata-rata pertumbuhan 
normal tahunan FCMG mencapai 11%. Selama lebaran 2017 sendiri, 
pertumbuhannya hanya 5%, padahal di tahun sebelumnya mencapai 13,4% 
(Jefriando, 2017). 
Industri ritel merupakan salah satu dari sekian banyak industri yang 
mengalami perkembangan yang cukup positif. Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia 
(Aprindo) memperkirakan pertumbuhan industri ritel tahun 2015 tumbuh 12% 
menjadi Rp 188,16 triliun, dibanding realisasi tahun lalu yang sekitar Rp 168 
triliun. Pertumbuhan tersebut dipicu oleh perkembangan ekonomi Indonesia yang 
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cukup baik. Pertumbuhan industri ritel dapat dilihat dari data yang dikeluarkan 
oleh Aprindo yaitu sebagai berikut : 
Grafik 1.1 
 
Sumber: Aprindo 
Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa pertumbuhan omzet ritel 
nasional mengalami fluktuatif. Omzet ritel modern nasional pada tahun 2016  
hanya naik tipis sebesar 10% dari tahun sebelumnya yaitu 8%. (bank Mandiri, 
2014). 
Perusahaan ritel harus mengenali dan memahami perilaku konsumen agar 
mendapatkan konsumen yang potensial. Secara umum, sebelum melakukan 
pembelian konsumen melakukan perencanaan terlebih dahulu tentang jenis, 
jumlah, harga tempat dan aspek lain dari barang yang akan dibeli. Namun 
beberapa perusahaan ritel menerapkan berbagai strategi agar konsumen lebih 
tertarik melakukan pembelian secara spontan, tanpa perencanaan terlebih dahulu 
(Winantri, 2016). 
Salah satu perilaku konsumen dalam sebuah mall adalah impulse buying. 
Biasanya terlihat bahwa pembeli membeli produk yang tidak mereka rencanakan, 
20% 
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dan fenomena pembelian tidak direncanakan itu disebut sebagai impulse buying 
(Rook & Hoch, 1985). Ketika masyarakat dari kelas high income melihat produk 
yang sulit dicari ditemukan maka ia akan membeli produk tersebut meskipun ia 
tidak merencanakan pembelian tersebut yang menyebabkan impulse buying 
(Japarianto, 2009). 
Beberapa factor yang dapat menimbulkan impulse buying, diantaranya 
adalah factor internal maupun eksternal. Menurut Kosyu (2014) yang menjadi 
factor internal adalah shopping lifestyle. Dalam penelitian tersebut mengatakan 
bahwa kebutuhan konsumen sangat berpengaruh pada gaya hidup atau lifestyle. 
Semakin banyak model fashion terbaru yang bermunculan membuat konsumen 
ingin selalu mengikuti perkembangan. 
Variabel hedonic shopping diposisikan sebagai variabel yang menjelaskan 
bahwa hedonic shopping  dapat memengaruhi impulse buying behavior. Ketika 
konsumen melakukan pembelian impulsif disertai dengan perasaan yang sangat 
kuat, akan akan menimbulkan karakter hedonic yang lebih kuat, sehingga 
konsumen yang terlibat dalam impulse buying behavior, cenderung berbelanja 
untuk memenuhi kebutuhan hedonic (Holbrook dan Hirschman 1982; kang dan 
kim 2009). Konsumen cenderung terlibat dalam impulse buying ketika termotivasi 
oleh keinginan hedonic atau dengan alas an non-ekonoomi, seperti perasaan 
menyenangkan, fantasi, dan social atau kepuasan emosional (park, et al., 2006). 
Oleh karena itu, variabel menjadi pertimbangan penting untuk membentuk 
impulse buying behavior. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Chusniasari (2015), memperlihatkan 
bahwa perilaku pembelian tidak terencana dipengaruhi oleh factor internal seperti 
shopping lifestyle. Semakin tinggi tingkat shopping lifestyle konsumen atas 
fashion akan semakin kuat keinginan konsumen untuk memenuhi kebutuhan akan 
pakaian yang sudah menjadi gaya hidup mereka agar selalu berpenampilan 
menarik di masyarakat dan tidak ketinggalan jaman membuat mereka rela 
mengorbannkan sesuatu demi mencapainya, dan hedonic shopping juga 
mempengaruhinya karena didorong oleh keinginan hedonis atau sebab lain diluar 
alasan ekonomi seperti karena rasa senang dan unuk memenuhi kepuasan 
keutuhan yang bersifat hedonis, hal tersebut cenderung mengakibatkan impulse 
buying. Penelitian yang dilakukan oleh Japariyanto dan Sugiharto (2011) 
memperlihatkan bahwa perilaku pembelian tidak terencana dipengaruhi oleh 
shopping lifestyle yang terdiri dari setiap tawaran iklan mengenahi produk 
fashion. 
Beberapa hasil penelitian ini menunjukkan bahwa factor lingkungan 
berbelanja memunculkan sifat hedonik pada konsumenyang cenderung membeli 
tanpa mengutamakan prioritas berbelanja sesuai dengan kebutuhan. Seperti yang 
dijelaskan oleh (Park, Kim, & Forney, 2006) hedonic shopping memainkan peran 
penting dalam impulse buying. Oleh karena itu sering kali konsumen mengalami 
impulse buying ketika didorong oleh keinginan hedonis atau sebab lain di luar 
alasan  ekonomi, karena rasa senang, fantasi, social, atau pengaruh emosional. 
Penelitian yang dilakukan oleh Kosyu (2014) memperlihatkan bahwa perilaku 
pembelian tidak terencana dipengaruhi oleh hedonic shopping motives yang terdiri 
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dari sifat hedonis dari pelanggan merupakan salah satu aspek terpenting untuk 
membentuk pembelian impulsif.  . 
Salah satu  industry ritel yang ada di Indonesia yaitu department store. 
Department store adalah tempat berbelanja yang kini semakin diminati oleh 
konsumen. Hal tersebut dikarenakan department store dapat memberikan 
kelebihan seperti keleluasaan bagi konsumen untuk memilih barang-barang yang 
diminati dengan berbagai alternatif pilihan harga, merek, ukuran dan kualitas dari 
produk yang dibutuhkan. Beberapa department store yang ada di Indonesia 
diantaranya seperti PT. Matahari.  
PT. Matahari department store Tbk (Matahari) merupakan salah satu 
industri ritel yang ada di Indonesia. PT. Matahari department store Tbk 
(Matahari) menyediakan berbagai kebutuhan masyarakat seperti pakaian, 
aksesoris, perlengkapan kecantikan dan perlengkapan rumah untuk konsumen 
yang menghargai nilai mode dan nilai tambah. Didukung oleh jaringan pemasok 
lokal dan internasional terpercaya, gabungan antara mode yang terjangkau, gerai 
dengan visual yang menarik, berkualitas dan modern, memberikan pengalaman 
berbelanja yang dinamis dan menyenangkan, dan menjadikan Matahari sebagai 
department store pilihan utama bagi kelas menengah Indonesia (Sumber : 
www.matahari.co.id). 
PT. Matahari department store Tbk (Matahari) membuka gerai pertamanya 
sebagai gerai pakaian anak-anak pada 24 Oktober 1958 di kawasan pasar baru 
Jakarta. Sejak diluncurkan sebagai pusat perbelanjaan modern yang pertama di 
Indonesia pada tahun 1972 Matahari telah memperluas jaringanya ke seluruh 
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kepulauan Indonesia. Sampai dengan bulan Mei tahun 2015 ini, PT. Matahari 
department store Tbk (Matahari) telah membuka gerainya sebanyak 135 yang 
berada di seluruh Indonesia. (Sumber : www.matahari.co.id). 
Tabel 1.1 
Tahun Penjualan Pendapatan Bersih 
2016 Rp. 3.261 miliar Rp. 1862 miliar 
2017 Rp. 3.214 miliar Rp. 1.852 miliar 
Sumber: www.matahari.co.id 
Dilihat dari tabel di atas penjualan tahun 2016-2017 mengalami penurunan 
penjualan dari tahun 2016 yang semula Rp. 3.261 miliar menurun Rp. 3.214 
miliar pada tahun 2017.  Sehingga pendapatan bersih di tahun 2016 mencapai Rp. 
1862 miliar, namun di tahun 2017 menurun menjadi Rp. 1862 miliar. Penurunan 
tersebut disebabkan oleh lemahnya kondisi konsumen dan bergesernya kalender 
musiman. Tahun 2017 ini PT Matahari Department Store Tbk (LPPF) menutup 2 
gerainya di Pasaraya Blok M dan Manggarai. Penurunan yang signifikan dalam 
beberapa tahun terakhir, yang asal usulnya bersumber dari ketidakstabilan 
perekonomian nasional dan banyaknya barang-barang atau produk asing yang 
sejenis, baik secara legal maupun ilegal. Harga yang lebih murah menjadi pilihan 
bagi konsumen (Daniel, 2017). 
Berdasarkan uraian diatas, peneliti mengajukan suatu permasalah  
penelitian yang berjudul “Pengaruh Shopping Lifestyle dan Hedonic Shopping 
Terhadap Impulse Buying Behavior”.  
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1.2. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas dan untuk mempermudah pembahasan 
dan penyusunanan kerangka pemikiran, maka permasalahan yang muncul dapat 
diidentifikasi yaitu penurunan penjualan dan pendapatan pada PT matahari 
department store. 
1.3 Batasan Masalah 
Pembatasan masalah dalam penelitian ditetapkan agar penelitian terfokus 
pada pokok permasalahan yang ada beserta pembahasannya, sehingga diharapkan  
penelitian yang dilakukan tidak menyimpang dari tujuan yang telah ditetapkan . 
penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut: 
1. Penelitian ini hanya meneliti pengaruh shopping lifestyle dan hedonic 
shopping terhadap impulse buying behavior.  
2. Penelitian ini dilakukan pada konsumen Matahari Department Store. 
1.4 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas maka peneliti 
merumuskan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh shopping lifestyle terhadap impulse buying 
behavior pada Konsumen Matahari Department Store Surakarta? 
2. Apakah terdapat pengaruh hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior pada konsumen Matahari Department Store Surakarta? 
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1.5 Tujuan Penelitian 
Seusai dengan rumusan masalah yang diajukan, maka tujuan penelitian ini 
adalah: 
1. Untuk menganalisis apakah shopping lifestyle berpengaruh signifikan 
terhadap impulse buying behavior pada konsumen Matahari Department 
Store Surakarta. 
2. Untuk menganalisis apakah hedonic shopping berpengaruh signifikan 
terhadap impulse buying behavior pada konsumen matahari department 
store Surakarta. 
1.6 Manfaat Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian ini diharapkan memperoleh manfaat bagi pihak 
yang terkait antara lain: 
1. Bagi akademisi 
a. Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi tentang penelitian 
pada ritel. 
b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah khasanah akademik 
sehingga berguna untuk pengembangan ilmu. 
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2. Bagi praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang 
bermanfaat bagi perusahaan, baik berupa masukan ataupun pertimbangan 
terkait shopping lifestyle, hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior. 
1.7 Jadwal Penelitian 
Jadwal terlampir 
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi 
Sistematika pembahasan dalam penelitian ini menjadi 5 bab yaitu : 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah yang 
menguraikan pokok pikiran penyususnan tentang argumentasi atau alas an 
memilih topic. Identifikasi masalah berisi kajian berbagai masalah yang 
relevan dengan ruang lingkup dan kedalam masalah serta variable yang akan 
diteliti. Batasan masalah menunjukkan fokus obyek yang akan dikaji. 
Rumusan masalah merupakan inti dari desainskripsi dan akn dikaji dalam 
skripsi. Tujuan penelitian mengungkapkan tujuan yang ingin dicapai peneliti 
yang mengacu pada isi dan rumusan masalah penelitian. Manfaat penelitian 
merupakan bagian yang isinya menyebutkan mengenai berbagi manfaat 
yang akan diperoleh dari hasil penelitian yang akan dilakukan. Sistematika 
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penulisan penelitian mencakup uraian singkat pembahasan materi dari tiap 
bab. 
BAB II : LANDASAN TEORI 
Kajian teori menjelaskan teori-teori yang relevan dengan variabel 
penelitian sebagai legitimasi konseptual. Hasil penelitian yang relevan berisi 
analisis hasil penelitian terdahulu yang relevan dengan masalah yang diteliti. 
Kerangka pemikiran berisi pola hubungan antara variabel atau kerangka 
konsep yang akan digunakan untuk menjawab masalah yang diteliti. Serta 
penelitian sebelumnya yang dapat dijadikan pertimbangan dalam 
perbandingan kesesuaian penelitian ini. 
BAB III : METODE PENELITIAN 
Metode penelitian menjelaskan metode yang digunakan dalam 
penelitian. Variabel-variabel menjelaskan dan dan menyebutkan variabel-
variabel yang digunakan dalam penelitian. Operasional variabel 
mengemukakan batasan-batasan variabel secara operasional untuk 
memudahkan penelitian dalam melakukan penelitian. Populasi dan sampel 
menjelaskan hal-hal yang berhubungan dengan populasi, sampel, desain 
sampel dan jumlah sampel. Data dan sumber data menjelaskan berbagai hal 
terkait dengan data. Alat analisis data menjelaskan alat analisis yang 
digunakan penelitian dalam menguji data. 
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BAB IV : ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Pengujian dan hasil analisis data menampilkan proses pengujian data 
dengan menggunakan model dan alat analisis data serta hasil dari pengujian  
tersebut. Pembuktian hipotesis menyajikan jawaban atas hipotesis yang 
dibuat peneliti. Pembahasan hasil analisis menjelaskan dan membahas hasil 
pengujian di atas dan menginterprestasikan dalam kalimat naratif. Jawaban 
atas pertanyaan-pertanyaan  dalam rumusan masalah yang menyajikan atas 
pertanyaanpertanyaan yang disebutkan dalam perumusan masalah. 
BAB V : PENUTUP 
Kesimpulan merangkum hasil penelitian menunjukkan yang telah 
diuraikan dalam bab IV. Keterbatasan penelitian menunjukkan adanya 
kelemahan yang dilakukan oleh peneliti. Saran-saran merupakan implikasi 
atau rekomendasi lebih lanjut dari hasil dan kesimpulan penelitian. 
13 
 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
 
2.1 Tinjauan Pustaka 
2.1.1. Impulse Buying Behavior 
Pembelian impulsif merupakan suatu pembelian yang terjadi akibat adanya 
keinginan yang kukuh untuk membeli sesuatu secepatnya yang biasanya dilakukan 
dengan tidak memikirkan konsekuensi yang diterimanya. Menurut Mowen dan Minor 
(2002) pembelian impulsif adalah tindakan membeli yang sebelumnya tidak diakui 
secara sadar sebagai hasil suatu pertimbangan atau niat membeli yang terbentuk 
sebelum memasuki toko. 
Konsumen dalam melakukan pembelian tidak berpikir untuk membeli sesuatu 
produk atau merek tertentu, konsumen melakukan pembelian karena didasari 
perasaan tertarik yang muncul seketika pada produk atau pada merek tertentu. 
Pembelian impulsif merupakan sesuatu yang alamiah dan muncul secara tiba-tiba 
(spontan). 
Sutisna (2002) menjelaskan bahwa pembelian impulsif terjadi ketika 
konsumen mengambil keputusan pembelian yang mendadak. Dorongan untuk 
melakukan pembelian begitu kuat, sehingga konsumen tidak lagi berpikir rasional 
dalam pembeliannya. Menurut  (Park, Kim, & Forney, 2006) pembelian secara 
impulsif seringkali muncul secara tiba-tiba, cepat, spontan, lebih mengarah pada 
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emosional daripada rasional, lebih sering dianggap sebagai sesuatu yang buruk 
daripada sesuatu yang baik, dan konsumen cenderung merasa “outof- control” ketika 
membeli barang secara impulsif. Sejalan dengan pendapat yang dikemukakan oleh 
Schiffman dan Kanuk (2007) bahwa pembelian impulsif merupakan keputusan yang 
emosional atau menurut desakan hati. Emosi dapat menjadi sangat kuat dan berlaku 
sebagai dasar dari motif pembelian yang dominan.  
Pembelian secara impulsif sering dialami seseorang ketika berbelanja di 
pusat-pusat perbelanjaan. Menurut Utami (2014) pembelian impulsif adalah 
pembelian yang terjadi ketika konsumen melihat produk atau merk tertentu, kemudian 
konsumen menjadi tertarik untuk mendapatkannya, biasanya karena adanya 
ransangan yang menarik dari toko tersebut. Sehingga konsumen melakukan 
pembelian yang tidak terencana. Keputusan  pembelian yang dilakukan belum tentu 
direncanakan, terdapat pembelian yang tidak direncanakan (impulse buying) akibat 
adanya rangsangan lingkungan berbelanja (Semuel, 2005) 
Beberapa peneliti pemasaran beranggapan bahwa impulse sinonim dengan 
unplanned atau tidak terencana ketika para psikolog dan ekonom mengfokuskan pada 
aspek irasional atau pembeli impulsif murni, sehingga pembelian impulsif juga dapat 
diartikan sebagai pembelian tak terencana dimana perilaku pembelian dilakukan 
tanpa ada pertimbangan/perencanaan sebelumnya sehingga tidak memikirkan 
konsekuensi yang diterimanya (Park et al., 2006).  
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Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa pembelian tidak 
terencana adalah kegiatan berbelanja konsumen untuk menghabiskan uang  yang 
tidak terkontrol karena dorongan emosi untuk membeli suatu produk secara spontan 
tanpa pertimbangan sebelumnya. Sering kali barang-barang yang dibeli serta 
kebanyakan dari barang tersebut tidak diperlukan oleh konsumen(Semuel, 2005) . 
keadaan seperti ini mengakibatkan konsumen berlebihan dalam hal berbelanja. 
Pembelian secara berlebihan ini biasanya dipengaruhi oleh adanya stimulus–
stimulus penawaran menarik yang ditawarkan oleh peritel (Kosyu, 2014). Rasa akan 
terpenuhinya kebutuhan dan keinginan seseorang menjadikan seseorang termotivasi 
untuk melakukan pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya. Keadaan yang 
seperti ini terjadi karena adanya dorongan dari dalam diri sehingga memutusan untuk 
membeli produk tersebut tanpa memikirkannya dan yang mungkin tidak terdaftar 
dalam daftar belanja, perilaku seperti ini biasanya disebut perilaku impulsif 
(Setyaningrum, 2016) 
Menurut Coley dan Burgess (2003) pembuatan keputusan dalam pembelian 
impulsif dipengaruhi oleh masalah kognisi dan afeksi dalam diri seseorang, di mana 
segi afeksi lebih mengemukakan dibanding sisi kognisi yang ada yang lebih banya 
dipengaruhi oleh stimuli eskternal beraitan dengan fator harga. Pembelian impulsif 
terdiri dua elemen, yaitu: 
1. Afektif, yaitu proses psiologis dalam diri seseorang yang merujuk kepada 
emosi, persaan maupun suasana hati (mood). Proses ini memiliki tiga 
komponen, yaitu: 
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a. Irresistible urge to buy 
b. Positive buying emotion 
c. Mood management 
2. Kognitif, yaitu proses psiologis dalam diri sesorang yang merujuk kepada 
struktur dan proses mental yang meliputi pemikiran, pemahaman dan 
penginterprestasian. Proses ini terdirir dari tiga komponen, yaitu: 
a. Cognitive deliberation 
b. Unplanned buying 
c. Disregard for the future 
Pembelian impulsif sendiri diklasifikasikan dalam empat tipe yakni 
diantaranya:  (Japarianto, 2011) 
a. Pure Impulse Buying, merupakan pmbelian secara impulsif yang dilakukan 
karena adanya luapan emosi dari konsumen sehingga melakukan pembelian 
terhadap produk di luar kebiasaan pembeliannya.  
b. Reminder Impulse Buying, merupakan pembelian yang terjadi karena konsumen 
tiba-tiba teringat untuk melakukan pembelian produk tersebut. Dengan 
demikian konsumen telah pernah melakukan pembelian sebelumnya atau telah 
pernah melihat produk tersebut dalam iklan.  
c. Suggestion Impulse Buying, merupakan pembelian yang terjadi pada saat 
konsumen melihat produk, melihat tata cara pemakain atau kegunaannya, dan 
memutuskan untuk melakukan pembelian. Suggestion impulse buying 
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dilakukan oleh konsumen meskipun konsumen tidak benar-benar 
membutuhkannya dan pemakainnya masih akan digunakan pada masa yang 
akan datang.  
d. Planned Impulse Buying, merupakan pembelian yang terjadi ketika konsumen 
membeli produk berdasarkan harga special dan produk-produk tertentu yang 
tidak tengah diperlukan dengan segera 
Engel  mengemukakan karakteristik pembelian tak terencana atau impulse 
buying sebagai berikut (Japarianto, 2011): 
a. Spontanitas ,  
Pembelian ini tidak diharapkan dan memotivasi konsumen untuk membeli 
sekarang, sering sebagai respons terhadap stimulasi visual yang langsung 
ditempat penjualan. 
b. Kekuatan, kompulsi, dan intensitas, 
Mungkin ada motivasi untuk mengesampingkan semua yang lain dan bertindak 
seketika. 
c. Kegairahan dan stimulasi  
Desakan mendadak untuk membeli sering disertai emosi yang dicirikan sebagai 
menggairahkan, menggetarkan atau liar.,  
d. Ketidakpedulian akan akibat  
Desakan untuk membeli dapat menjadi begitu sulit ditolak sehingga akibat yang 
mungkin negatif diabaikan. 
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Dalam penelitian ini penulis menggunakan indikator sebagai berikut 
(Chusniasari, 2015): 
1. Sewaktu konsumen pergi berbelanja, saya selalu membeli barang-barang yang 
tida direncanakan sebelumnya. 
2. Konsumen selalu membeli sesuatu barang tanpa tanpa berpikir panjang 
3. Konsumen selalu membeli suatu barang tanpa ragu-ragu 
4. Konsumen selalu mengendalikan diri terhadap desakan untuk membeli sewatu 
melihat penawaran menarik 
5. Sewaktu melihat penawaran menarik, konsumen selalu membeli lebih 
daripada yang seharusnya 
 
2.1.2. Shopping Lifestyle 
Shopping lifestyle merupakan gaya hidup yang dilakukan seseorang untuk 
mengekspresikan diri dengan pola tindakan menghabiskan waktu dan uang, yang 
dapat digunakan untuk membedakan sifat dan karakteristik seseorang melalui gaya 
berbelanja (Kosyu, 2014). Dalam setiap diri sesorang tentunya memiliki gaya hidup 
dan gaya berbelanja dengan cara masing-masing. Cara hidup seseorang untu 
mengekspresikan diri dengan pola-pola tindakan yang membedakan antara satu 
dengan orang lain melalui gaya berbelanja. 
Menurut Levy (2009) shopping lifestyle adalah gaya hidup yang mengacu 
pada bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka menghabiskan waktu, uang, 
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kegiatan pembelian yang dilakukan, sikap dan pendapat mereka tentang dunia dimana 
mereka tinggal. Gaya hidup seseorang dalam membelanjakan uang tersebut 
menjadikan sebuah sifat dan karakteristik baru seorang individu. Shopping lifestyle 
menggambarkan aktivitas seseorang dalam menghabiskan waktu dan uang. Dengan 
adanya ketersediaan waktu konsumen akan memiliki banyak waktu untuk berbelanja 
dan dengan uang konsumen akan memiliki daya beli yang tinggi. Hal tersebut tentu 
berkaitan dengan keterlibatan konsumen untuk membeli suatu produk juga juga 
mempengaruhi pembelian impulsive (Darma & Japarianto, 2014). Sehingga 
konsumen terpengaruh untuk merubah gaya hidup. 
Perubahan gaya hidup yang terus berkembang menjadikan konsumen ingin 
selalu mengikuti perkembangannya. Kebutuhan konsumen sangat berpengaruh pada 
gaya hidup atau lifestyle, kegiatan shopping menjadi salah satu tempat yang paling 
digemari oleh seseorang untuk memenuhi kebutuhannya. Terkadang kegiatan 
shopping ini dilatar belakangi oleh pola konsumsi seseorang untuk menghabiskan 
waktu dan uang dan berbelanja menjadi sebuah gaya hidup, kemungkinan besar 
shopping lifestyle ini menyebabkan terjadinya pembelian secara implusif (Kosyu, 
2014).  
Menurut Sumarwan  gaya hidup digambarkan dengan dimensi sebagai berikut 
: (Darma & Japarianto, 2014) 
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a. Kegiatan (activities) 
Cara hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimana orang menghabiskan waktu 
mereka. 
b. Minat (interest) 
Apa yang mereka anggap penting dalam lingkungannya. 
c. Opini (opinion) 
Apa yang mereka pikiran tentang diri mereka sendiri dan juga dunia di 
sekitarnya. 
Menurut Almi  (2012) ada 4 kategori yang menjadi motif dalam proses 
pembelian untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen itu sendiri terhadap 
apa yang telah konsumen dapattkan karena lifestyle yaitu: 
a. Utilitarian purchase (manfaat pembelian produk) 
Dalam kondisi tidak sangat mendesak dibutuhkan konsumen membeli 
produk tertentu, dengan keyakinan bahwa produk/jasa tersebut akan 
meningkatkan kehidupan yang lebih baik atau lebih mudah. 
b. Indulgences (kesukaan/memanjakan diri) 
Konsumen mencoba untuk menikmati hidup dengan sedikit kemewahan 
tanpa banyak menambah pengorbanan dan pengeluarannya, hal ini dipengaruhi 
oleh factor emosional. 
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c. Lifestyle luxuries (gaya hidup mewah) 
Lifestyle luxuries memberikan manfaat berupa meningkatkan prestige, 
image, dan superior quality dari sebuah merek. Bagi konsumen perananan merek 
dalam hal ini menjadi gratifikasi konsumen untuk membeli produk atau jasa. 
d. Aspirational luxuries (hasrat kemewahan) 
Seiring dengan indulgences, aspiration luxuries akan memuaskan 
konsumen dari aspek kebutuhan emosionalnya. Melalui kegiatan shooping, 
konsumen dapat mengekspresikan dirinya, sistem nilai, minat dan hasratnya. 
Kepuasan muncul dari emosi lebih besar daripada kepuasan pemenuhan 
kebutuhan praktis atau fungsional. 
Adapun indikator dari shopping lifestyle sebagai berikut (Chusniasari, 2015): 
1. Menanggapi iklan mengenai produk fashion 
2. Membeli pakaian model terbaru 
3. Berbelanja fashion merek terkenal 
4. Keyakinan merk produk fashion terkenal miliki kualitas terbaik. 
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2.1.3.  Hedonic Shopping 
Menurut Semuel (2005) perilaku hedonic shopping adalah gambaran 
instrumen yang menyajikan secara langsung manfaat dari suatu pengalaman 
berbelanja seperti halnya kesenangan, perilaku hedonis direflikasikan sebagai nilai 
intrinsik yang menggambarkan pengalaman individu dalam berbelanja. Hirschman 
dan Holbrook (1982) mendefinisikan perilaku hedonis sebagai fantasi atau 
pengalaman emosional yang didapat setelah melakukan pembelian produk. 
Hirschman dan Holbrook (1982) menerangkan bahwa konsumen mungkin saja 
memperoleh rangsangan emosional setelah pengalaman berbelanja hedonis, secara 
garis besar perilaku hedonis atau emosi hedonis dipengaruhi oleh suasana toko, 
keadaan toko, kecemburuan, kesenangan, bahkan ketakutan.  
Menurut Hirschman dan Holbrook (1982) emosi adalah fenomena yang 
berhubungan langsung dengan motif. Selain itu, Hirschman dan Holbrook (1982) 
menyatakan bahwa rangsangan emosional dapat menjadi motif bagi konsumen untuk 
berbelanja yang terbagi dalam kategori produk buku, mainan, makanan, bahkan 
pakaian olahraga, semua kategori tersebut dapat menciptakan perilaku hedonic 
shopping. Motif hedonis itu sendiri tercipta arena adanya gairah seseorang dalam 
berbelanja yang dipengaruhi oleh sesuatu yang baru atau tren yang baru. 
Menurut Price (2002) nilai dari barang, jasa dan pengalaman bisa juga 
berdasarkan pada nilai hedonic atau estetika. Lebih lanjut mereka menerangkan 
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bahwa produk mendapat nilai hedonic ketika dihubungkan dengan perasaan spesifik 
atau ketika produk dapat memudahkan dan menghidupkan perasaan (Amalia et al., 
2016). 
Menurut Arnold dan Reynolds ( 2003) terdapat enam factor motivasi belanja 
hedonic, yaitu: 
a. Adventure shopping 
Sebagian besar konsumen berbelanja karena adanya sesuatu yang dapat 
membangkitkan gairah belanja konsumen itu sendirir. Menurut mereka, belanja 
merupakan suatu pengalaman, dan melalui belanja, merekamerasa memiliki 
dunia mereka sendiri. 
b. Social shopping 
Sebagian besar konsumen beranggapan bahwa kenikmatan dalam 
berbelanja akan tercipta ketika kosumen menghabiskan waktu bersama dengan 
keluarga ataupun teman. Mereka juga beranggapan bahwa dengan belanja 
bersama-sama dengan keluarga atau teman, konsumen akan mendapat banyak 
informasi mengenai produk yang akan dibeli. 
c. Idea shopping 
Konsumen melakukan kegiatan belanja untuk mengikuti tren baud an 
untuk melihat produk baru. 
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d. Gratification shopping 
Sebagian besar konsumen yang beranggapan bahwa dengan berbelanja 
dapat menjadi alternatif untuk mengurangi stress, mengatasi atmosfer hati yang 
buruk, dan melupakan masalah yang sedang dihadapi. 
e. Role shopping 
Konsumen melakukan kegiatan belanja untuk orang lain an bukan untuk 
dirinya sendiri.mereka merasa bahwa berbelanja untuk orang lain merupakan 
hal yang menyenangkan untuk dilakukan. 
f. Value shopping  
Sebagian besar konsumen beranggapan bahwa belanja merupakan suatu 
permainan, yaitu pada saat tawar menawar harga atau pada saat konsumen 
mencari tempat pembelanjaan yang menawarkan diskon, obral, ataupun yang 
menawarkan harga murah. 
Menurut Semuel (Semuel, 2005) pengalaman belanja dikelompokkan menjadi 
tiga dimensi, yaitu: 
1) Hedonic shopping value merupakan suatu instrument pengalaman berbelanja 
yang mencerminkan secara langsung manfaat dari berbelanja, seperti: 
kesenangan, hal-hal baru.  
2) Utituarian shopping value adalah suatu nilai yang mencerminkan manfaat dari 
berbelanja seperti contoh: memperoleh beberapa barang tertentu. 
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3) Resources expenditure digunakan untuk memperkirakan dana yang 
dikeluarkan, waktu dan interaksi social yang diluangkan untuk belanja. 
Adapun indikator dari hedonic shopping sebagai berikut (Chusniasari, 2015): 
1. Sarana hiburan 
2. Menghabiskan waktu saat berbelanja 
3. Sarana pertemuan 
4. Merasakan petualangan 
 
2.2.  Hasil Penelitian yang Relevan 
Hasil penelitian yang relevan dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 2.1 
Variabel Peneliti, Metode, 
dan Sampel 
Hasil Penelitian Saran Penelitian 
Hedonic 
Shopping 
Motives 
Terhadap 
Shopping 
Lifestyle 
dan Impulse 
Buying 
Kosyu (2016), 
metode 
pengumpulan data 
menggunakan 
kuesioner, sampel 
sebanyak 116 
orang responden 
dengan teknik 
pengambilan 
sampel 
menggunakan 
accidental 
sampling. 
hedonic shopping 
motives berpengaruh 
signifikan terhadap 
shopping lifetyle 
dengan kontribusi 
sebesar 16,1%, 
hedonic shopping 
motives berpengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying 
dengan kontribusi 
sebesar 20,5%, dan 
shopping lifestyle 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying 
dengan kontribusi 
sebesar 20,5%.  
Pihak stadivarius 
hendanya 
memanfaatkan 
motivasi hedon yang 
dimiliki oleh 
pelanggan, agar 
kedepannya dengan 
gaya hidup berbelanja 
tersebut, Stradivarius 
dapat lebih 
meningkatan 
penjualannya melalui 
hedonism. 
Shopping Edwin Japarianto shopping lifestyle Shopping lifestyle 
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Lifestyle 
dan Fashion 
Involvement 
Terhadap 
Impulse 
Buying 
(2011) metode 
pengumpulan data 
menggunakan 
kuesioner, 
Penelitian ini 
menggunakan 
sampel yang 
tinggal di 
Surabaya, memiliki 
pendapatan sendiri, 
memiliki 
pengeluaran 
≥1.250.000, pernah 
berbelanja di 
galaxy mall, 
lendmarc dan grand 
city   
berpengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying 
dengan nilai korelasi 
parsial sebesar 
26.7%. 
 
hendaknya harus 
dipertahankan oleh 
pihak Galaxy mall 
Surabaya dengan tetap 
menjaga kualitas 
terbaik dari merk 
produk fashion karena 
variabel tersebut 
merupakan variabel 
dominan dalam 
mempengaruhi 
impulse buying 
behavior pada 
masyarakat high 
income di Galaxy 
Mall Surabaya.  
Shopping 
Lifestyle, 
Fashion 
Involvement 
dan 
Hedonic 
Shopping 
Terhadap 
Impulse 
Buying 
Chusniasari (2015), 
metode penelitian 
purposive sampling 
dengan sampel 100 
orang, 
shopping lifestyle 
dan hedonic 
shopping 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying 
Shopping lifestyle 
hendaknya terus 
dipertahankan oleh 
manajemen 
Pointbreak Tunjungan 
Plaza Surabaya 
dengan tetap menjaga 
kualitas terbai dari 
mer produk fashion 
mengingat variabel 
tersebut merupakan 
variabel dominan 
dalam mempengaruhi 
impulse buying 
behavior pada 
konsumen manajemen 
pointbreak tunjungan 
plaza Surabaya. 
Hedonic 
shopping 
value, 
impulse 
buying, 
positive 
emotion, 
Darma, Japarianto 
(2014), metode 
penelitian path 
analysis, 
menggunakan 100 
responden  
Shopping lifestyle, 
hedonic shopping 
value berpengaruh 
terhadap impulse 
buying,  
Implementasi yang 
bisa dilakukan oleh 
perusahaan guna 
meningkatkan nilai 
hedonic dari mall 
ciputra World 
Surabaya adalah 
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shopping 
lifestyle 
menciptakan event 
dan program promosi 
dan memperbarui 
dekorasi ditiap corner 
mall dan meningatkan 
nilai shopping 
lifestyle dari mall 
Ciputra World 
Surabaya. 
 
2.3.  Kerangka Berpikir 
Berdasarkan landasan teori yang dijabarkan, penulis mencoba merumuskan 
kerangka dari penelitian 
Gambar 2.1 
Kerangka Berpikir 
 
 
                                                                                                                                                                                                                                  
 
Sumber: Japarianto dan Sugiharto (2011), Chusniasari (2015) 
 
 
 
Shopping lifestyle 
Hedonic Shopping 
Impulse buying 
behavior 
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2.4.  Hipotesis 
 Berdasarkan permasalahan dan teori-teori yang telah dijelaskan sebelumnya, 
maka hipotesisyang dikemukakan adalah sebagai berikut: 
1. Pengaruh shopping lifestyle terhadap impulse buying behavior. 
Penelitian Chusniasari (2015) menyatakan bahwa Lifestyle dari masa ke masa 
dan shopping menjadi salah satu lifestyle yang paling digemari, untuk memenuhi 
lifestyle ini masyarakat rela mengorbankan sesuatu demi mencapainya dan hal 
tersebut cenderung mengakibatkan impulse buying. Gaya hidup yang terus 
berkembang menjadikan kegiatan shopping menjadi salah satu tempat yang paling 
digemari oleh seseorang untuk memenuhi kebutuhan. Semakin tinggi konsumen 
berbelannja dengan motivasi hedonis dan berbelanja menjadi sebuah gaya hidup, 
besar pula kemungkinan terjadinya pembelian secara implusif, (Kosyu,2014).  
Pada peneletian Chusniasari (2015) yang berjudul “Pengaruh Shopping 
Lifestyle, Fashion Involvement Dan Hedonic Shopping Terhadap Impulse Buying 
Pelanggan” survey dengan 100 orang responden dengan teknik pengambilan sampel 
menggunakan metode non probability sampling, dengan penentuan sampel 
menggunakan purposive sampling. Metode pengumpulan data menggunanakan studi 
lapangan (field research) . analisis data menggunakan analisis regresi linear 
berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa shopping lifestyle, fashion 
involvement, dan hedonic shopping  berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
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Berdasarkan uraian tersebut hipotesis yang diajukan penulis sebagai berikut: 
H1: shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulse buying behavior. 
2. Pengaruh hedonic shopping  terhadap impulse buying behavior 
Konsumsi hedonis adalah perilaku yang berhubungan dengan multiindera, 
fantasi, dan konsumsi emosional seperti timbul rasa menyenangkan ketika 
menggunakan produk.  Pada penelitian (Chusniasari, 2015) menunjukkan hedonic 
shopping mempunyai pengaruh positif dan signifian terhadap impulse buying produk 
fashion pada Pointbreak Tunjungan Plaza Surabaya. Hedonic shopping motives akan 
tercipta dengan berbelanja sembari bereliling memilih barang sesuai selera.  
Pada peneletian Kosyu (2014) yang berjudul “Pengaruh Hedonic Shopping 
Motives Terhadap Shopping Lifestyle Dan Impulse Buying (Survey pada Pelanggan 
Outlet Stradivarius di Galaxy Mall Surabaya” survey dengan 116 orang responden 
dengan teknik pengambilan sampel menggunakan accidental sampling dengan 
metode kuesioner. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa shopping lifestyle, 
fashion involvement, dan hedonic shopping  berpengaruh signifikan terhadap impulse 
buying. Berdasarkan uraian tersebut hipotesis yang diajukan penulis sebagai berikut: 
H2: hedonic shopping  berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
behavior.  
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu yang digunakan mulai dari penyusunan proposal sampai 
tersusunnya laporan penelitian hingga data benar-benar selesai. Penelitian ini 
dilakukan pada konsumen yang pernah berbelanja matahari department store di 
Surakarta. 
 
3.2. Jenis Penelitian  
Dalam penelitian ini penulis menggunakan jenis penelitian kuantitatif. 
Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 
positivism, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Disebut kuantitatif karena 
data penelitian berhubungan dengan angka-angka dan analisis menggunakan 
statistik (Sugiyono, 2013). 
 
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2013) populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas obyek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 
kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
pernah belanja di matahari department store sedangkan karakteristik responden 
meliputi usia, jenis kelamin, pekerjaan, dan pendapatan di Surakarta. 
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3.3.2. Sampel 
Menurut Sugiyono (2013) sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut yang dipercaya dapat mewakili 
karakteristik populasi secara menyeluruh. 
Penelitian ini menggunakan 2 variabel independen, maka jumlah sampel 
yang dibutuhkan sebanyak 50 responden. Namun sampel yang baik berkisar 
antara 100-200 responden dengan menggunakan teknik maximum likelihood 
estimation (Ferdinand, 2014). Maka sampel yang pada penelitian ini dibulatkan 
menjadi 100 responden. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel  
Teknik sampling merupakan teknik pengambilan sampel yang digunakan 
untuk menentukan sampel dalam penelitian (Sugiyono, 2013). Teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan non 
probability sampling yaitu teknik pengambilan sampel dimana setiap anggota 
populasi tidak memiliki kesempatan atau peluang yang sama sebagai sampel, 
yaitu dengan purposive sampling. 
Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 
tertentu. Seperti akan melakukan penelitian tentang shopping lifestyle terhadap 
impulse buying, maka sampel sumber datanya adalah orang yang pernah 
berbelanja di matahari tersebut. Sampel ini lebih cocok digunakan untuk 
penelitian-penelitian yang tidak melakukan generalisasi (Sugiyono, 2013). 
 
 
32 
 
3.4. Data dan Sumber Data 
Data adalah hasil pencatatan oleh peneliti yang berupa fakta ataupun 
angka. Sedangkan sumber data adalah subjek darimana data diperoleh (Arikunto, 
2007). Penelitian ini menggunakan dua sumber data, yaitu: 
1. Sumber Primer 
Sumber primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 
kepada pengumpul data. (Sugiyono, 2013). Data primer dalam penilitian ini 
berupa kuisioner yang diisi oleh para responden, yaitu konsumen Matahari 
Department Store yang terpilih menjadi sampel.  
2. Sumber Sekunder 
Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung memberikan 
data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen. 
(Sugiyono, 2013). Data sekunder dalam penelitian ini diambil dari studi pustaka 
berupa literatur yang terkait, yaitu buku dan jurnal tentang shopping lifestyle, 
hedonic shopping  dan impulse buying behavior. 
 
3.5. Teknik Pengumpulan Data 
Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuisioner. 
Kuisioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 
serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk 
dijawabnya (Sugiyono, 2013). 
Alat ukur yang digunakan untuk mengukur variabel dalam penelitian ini 
menggunakan skala interval. Menurut Sekaran (2006) skala interval menunjukkan 
kesamaan besaran perbedaan dalam titik skala. Skala interval digunakan untuk 
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menentukan perbedaan, urutan dan kesamaan besaran perbedaan dalam variabel. 
Oleh karena itu, skala interval lebih kuat dibandingkan sala nominal dan ordinal. 
Skala interval dalam penelitian ini adalah dengan memberikan skor pada item 
yang dinyatakan dalam respon alternative, yakni sangat tidak setuju 1    2    3    4    
5    6    7    8    9   10 sangat setuju. 
 
3.6. Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2013) variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat 
atau nilai dari orang, obyek, atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Dalam penelitian ini menggunakan tiga variabel, yaitu:  
1. Variabel Independen (X) 
Variabel independen merupakan variabel bebas, yang artinya variabel 
yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya 
variabel terikat (Sugiyono, 2013). Dalam penelitian ini variabel independennya 
adalah shopping lifestyle (X1), hedonic shopping  (X2). 
2. Variabel Dependen (Y) 
Variabel dependen adalah variabel terikat, berarti variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 
2013). Dalam penelitian ini variabel dependennya adalah impulse buying 
behavior. 
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3.7. Definisi Operasional Variabel 
Menurut Sugiyono (2013) definisi operasional merupakan penentuan 
konsrak atau sifat yang akan dipelajari sehingga menjadi variabel yang dapat 
diukur. 
Tabel 3.1. 
Definisi Operasional Variabel dan Indikator 
 
Variabel Konsep Variabel Indikator 
Shopping 
lifestyle 
 (X1) 
 gaya hidup yang dilakukan 
seseorang untuk mengekspresikan 
diri dengan pola tindakan 
menghabiskan waktu dan uang, 
yang dapat digunakan untuk 
membedakan sifat dan 
karakteristik seseorang melalui 
gaya berbelanja.(Kosyu, 2014) 
 Tawaran iklan 
 Model terbaru 
 Merk terkenal 
 Kualitas terbaik 
(Japarianto dan 
Sugiharto, 2011) 
Hedonic 
shopping 
(X2) 
Suatu keinginan seseorang untu 
mendapatkan suatu kesenangan  
bagi dirinya sendiri yang dapat 
dipenuhi dengan cara 
menghabiskan waktu untuk 
mengunjungi pusat perbelanjaan 
atau mall, menikmati suasana 
yang ada di pusat perbelanjaan itu 
sendiri meskipun mereka tidak 
membeli apapun atau melihat-
lihat. (Japarianto, 2010) 
 Sarana hiburan 
 Menghabiskan 
waktu saat 
berbelanja  
 Sarana pertemuan 
 Merasakan 
petualangan 
(Chusniasari,2015) 
Impulse 
buying (Y) 
Pembelian yang terjadi ketika 
konsumen melihat produk atau 
merk tertentu, kemudian 
konsumen menjadi tertarik untuk 
mendapatkannya, biasanya karena 
adanya rangsangan yang menarik 
dari toko tersebut (Kosyu, 2014)  
 Sewaktu konsumen 
pergi berbelanja, 
saya selalu 
membeli barang-
barang yang tida 
direncanakan 
sebelumnya. 
 Konsumen selalu 
membeli sesuatu 
barang tanpa tanpa 
berpikir panjang 
 membeli barang 
tanpa ragu-ragu 
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 Konsumen selalu 
mengendalikan diri 
terhadap desakan 
untuk membeli 
sewatu melihat 
penawaran menari 
 Sewaktu melihat 
penawaran 
menarik, 
konsumen selalu 
membeli lebih 
daripada yang 
seharusnya 
(Chusniasari, 
2015) 
 
 
3.8. Teknik Analisis Data 
Metode analisis data adalah metode yang digunakan untuk mrngolah 
hasil penelitian guna memperoleh suatu kesimpulan. Dengan melihat kerangka 
pemikiran, maka teknik analisis data yang digunakan dalam penilitian ini adalah 
analsis regresi dengan bantuan aplikasi SPSS 20.0. 
 
3.8.1. Uji Instrumen 
Alat ukur yang digunakan untuk menguji untuk mengukur instrument 
kuesioner yang dibuat dengan melakukan pengujian sebagai berikut: 
1. Uji Validitas 
Menurut Wijaya (2011) validitas adalah instrumen yang valid, artinya alat 
ukur yang digunakan untuk mendapatkan (mengukur) data itu valid. Valid berarti 
instrumen tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang hendak diukur dari 
butir-butir pertanyaan. Validitas kuisioner dinyatakan dengan tingkat kemampuan 
butir-butir pertanyaan. 
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Instrumen (kuisioner) dikatakan valid apabila hasil dari perhitungan 
r
hitung  
> 
r
tabel atau p-value < α. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan hasil p-value 
(nilai Sig.) dengan α sebesar 5% (0,05). Instrumen dapat dikatakan valid jika p-
value < 0,05. 
2. Uji Reliabilitas 
Menurut Priyanto (2011) uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui 
konsistensi alat ukur, apakah alat ukur yang digunakan dapat diandalkan dan tetap 
konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Uji reliabilitas hanya dilakukan 
terhadap butir-butir yang valid, dimana butir-butir yang valid diperoleh melalui uji 
validitas. 
Perhitungan uji reliabilitas data ini, peneliti menggunakan SPSS dengan 
menggunakan uji statistik cronbαch αlphα. Suatu variabel dapat dikatakan reliabel 
jika koefisien relabilitasnya cronbαch αlphα > 0,6 (Siregar, 2013). 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
penyimpangan asumsi klasik atau persamaan regresi berganda yang digunakan. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013) 
Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi normal, hal ini 
untuk memenuhi asumsi zero mean jika variabel dan berdistribusi maka variabel 
yang diteliti Y juga berdistribusi normal. 
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Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig pada hasil 
uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. 
Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p> 0,05) (Djarwanto & Subagyo, 
2003). 
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut 
Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang Homoskedastisitas atau 
tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2013). 
Gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 
menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel bebas. Apabila 
masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap 
absolutresidual (α=0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 
heteroskedastisitas (Sanusi, 2011). 
3. Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk mnguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 
2013). Pendeteksian terhadap multikolinieritas dapat dilakukan dengan melihat 
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nilai Variance Inflation Factor (VIF) dari hasil regresi.Jika nilai VIF > 10 maka 
terdapat gejala multikolinieritas (Sanusi, 2011). 
 
3.8.3. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara 
dua atau lebih variabel independen dengan variabel dependen atau untuk 
membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah variabel 
bebas (X) atau lebih dengan sebuah variabel terikat (Y) (Usman & akbar, 2009). 
Persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 
Y = a + b1X1+ b2X2+e 
Keterangan: 
Y  = variabel dependen yaitu impulse buying behavior 
X1,X2  = variabel independen yaitu shopping lifestyle, hedonic shopping 
a  = konstanta (nilai Y apabila X1,X2…..Xn = 0) 
b  = koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan) 
e  = variabel pengganggu 
 
3.8.4. Uji Ketepatan Model 
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk mengukur presentase varian 
variabel dependent yang dapat dijelaskan oleh variabel-variabel independent yang 
ada dalam model (Ghozali, 2013). Nilai R
2 
mempunyai range antara 0 – 1, jika 
nilai range semakin mendekati angka 1 maka variabel independent semakin baik 
dalam mengestimasikan variabel dependentnya.  
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Kenyataannya nilai adjusted R
2 
dapat bernilai negatif, walaupun yang 
dikehendaki harus bernilai positif. Menurut (Gujarati, 2003) jika dalam uji empiris 
didapat nilai adjusted R
2 
negatif, maka nilai adjusted R
2 
dianggap bernilai nol. 
Secara matematis jika nilai R
2
 = 1, maka adjusted R
2
 – R2 =1. Sedangkan jika 
nilai R
2
 = 0, maka adjusted R
2 
= (1 – k) / (n – k). Jika k > 1, maka adjusted R2 
akan bernilai negatif. 
2. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen 
mempengaruhi variabel dependen (Djarwanto & Subagyo, 2003). 
Jika Fhitung > Ftabel (α, k-1, n-1), maka H0 ditolak, dan jika Fhitung > Ftabel (α, 
k-1, n-1), maka H0 diterima. Pada output regresi, uji F juga dapat dilihat dengan 
membandingkan nilai probabilitas dengan α yang ditentukan, dengan demikian 
apabila hasil perbandingan menunjukkan bahwa nilai probabilitas (0,000) < α 
(0,005) dapat dikatakan baha pemodelan yang dibangun memenuhi kriteria. 
 
3.8.5. Uji Hipotesis (Uji T) 
Uji t digunakan untuk menguji signifikan pengaruh masing-masing 
variabel independen terhadap variabel dependen (Djarwanto & Subagyo, 2003). 
Menentukan kesimpulan apakah H0 diterima atau H1 ditolak.Apabila thitung > ttabel 
maka H0 ditolak dan Ha diterima, berarti variabel independen secara individual 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.Apabila thitung < ttabel maka H0 
diterima dan Ha ditolak, berarti variabel independen secara individual tidak 
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Surakarta pada bulan Mei sd Juni 2018. Jumlah 
responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 100 sampel dengan latar 
belakang yang berbeda-beda dilihat dari jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan 
terakhir serta pendapatan perbulan.. Mereka yang menjadi responden adalah 
konsumen yang pernah berbelanja di Matahari Departmen Store. 
 Penelitian ini terdiri dari 2 variabel yaitu Impulse Buying Behavior sebagai 
variabel dependen dan shopping lifestyle, dan hedonic shopping sebagai variabel 
independen. Metode analisis yang digunakan adalah regresi berganda. 
Pengambilan sampel menggunakan tehnik non-probability sampling dengan 
metode purposive sampling. 
 
4.2. Deskripsi Responden 
Data penelitian dikumpulkan dengan menyebar 100 kuesioner pada 
konsumen yang pernah berbelanja di Matahari department store. Dari data yang 
sudah terkumpul akan diidentifikasi berdasarkan jenis kelamin, usia serta tingkat 
pendidikan. Identifikasi dilakukan untuk mengetahui secara umum gambaran dari 
responden dalam penelitian ini. Berikut profil 100 responden yang ikut 
berpartisipasi dalam penelitian: 
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Tabel 4.1 
Jenis Kelamin Responden 
 
No Jenis Kelamin Jumlah Prosentase 
1 Laki-laki 36 Orang 36 % 
2 Perempuan 64 Orang 64 % 
 Total 100 orang 100 % 
 Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.1 di atas, dapat diketahui bahwa dari 100 orang 
responden dalam penelitian ini menunjukkan jenis kelamin laki-laki sebanyak 36 
orang (36%), sedangkan perempuan jauh lebih banyak dengan jumlah 64 orang 
(64%). 
Tabel 4.2 
Umur Responden 
 
No Umur Jumlah Prosentase 
1 18-24 tahun  77 orang 77 % 
2 25-30 tahun  19  orang 19  % 
3 >30 tahun    4   orang  4   % 
 Total 100 orang 100% 
 Sumber: Data diolah, 2018 
 Berdasarkan tabel 4.2 di atas, dapat diketahui bahwa yang menjadi 
responden usia antara 18-24 tahun yaitu sebanyak 77 orang (77%), usia 25-30 
tahun sebanyak 19 orang (19%), dan usia lebih dari 30 tahun sebanyak 4 orang 
(4%). 
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Tabel 4.3 
Pekerjaan Responden 
 
No Pekerjaan Jumlah Prosentase 
1 Mahasiswa 67 orang 67% 
2 Guru/Dosen 8  orang 8% 
3 Kesehatan 1  orang 1% 
4 Wiraswasta 13 orang 13% 
5 Ibu Rumah Tangga 3 orang 3% 
6 Lain-lain 8 orang 8% 
 Total 100 orang 100% 
 Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.3 di atas, dapat diketahui bahwa dalam penelitian ini 
menunjukkan mayoritas pekerjaan responden adalah mahasiswa sebanyak 67 
orang (67%), guru/dosen sebanyak 8 orang (8%), kesehatan sebanyak 1 orang 
(1%), wiraswasta sebanyak 13 orang (13%), ibu rumah tangga sebanyak 3 orang 
(3%), dan lain-lain 8 orang (8%). 
Tabel 4.4 
Pendidikan Terakhir Responden 
 
No Pendidikan Jumlah Prosentase 
1 SMA 41 orang 41% 
2 D3 15 orang 15% 
3 S1 44 orang 44% 
4 S2 0 orang 0% 
5 S3 0 orang 0% 
 Total 100 orang 100% 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.4 di atas, dapat diketahui bahwa dalam penelitian ini 
menunjukkan mayoritas pendidikan responden adalah SMA sebanyak 41 orang 
(41%), D3 sebanyak 15 orang (15%), S1 sebanyak 44 orang (44%), S2 tidak ada, , 
dan S3 tidak ada. 
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Tabel 4.5 
Pendapatan Responden 
 
No Pendapatan Jumlah Prosentase 
1 < Rp. 500.000   8  orang 8 % 
2 Rp. 500.000 – 1.500.000 52 orang 52% 
3 Rp. 1.500.000 - 2.500.000 37 orang 37% 
4 Rp. 2.500.000 – 3.500.000   3 orang 3% 
5 > Rp. 3.500.000   0 orang 0 % 
 Total 100 orang 100% 
 Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.5 di atas, dapat diketahui bahwa dalam penelitian ini 
menunjukkan pendapatan/uang saku responden  kurang dari Rp 500.000 sebanyak 
8 orang (8%), Rp. 500.000 – 1.500.000 sebanyak 52 orang (52%), Rp. 1.500.000 - 
2.500.000 sebanyak 37 orang (37%), Rp. 2.500.000 – 3.500.000 sebanyak 3 orang 
(3%), pendapatan lebih dari Rp. 3.500.000 tidak ada. 
 
4.3. Uji Instrumen Penelitian  
4.3.1. Uji Validitas 
Pengujian validitas dilakukan dengan membandingkan rhitung dengan rtabel. 
Nilai rhitung diukur dengan coeficient correlation pearson yaitu dengan menghitung 
korelasi antara score masing-masing indikator atau item pertanyaan dengan total 
score. Sedangkan nilai rtabel didapatkan dari tabel pearson pada taraf signifikansi 
0,05 (5%). Hasil uji validatas selengkapnya dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas 
 
Variabel Item  rhitung rtabel Keterangan 
Impulse Buying 
Behavior 
 IB1 0,755 
0,3610 Valid 
IB2 0,804 
IB3 0,876 
IB4 0,918 
IB5 0,867 
Shopping 
Lifestyle 
SL1 0,774 
0,3610 Valid 
SL2 0,899 
SL3 0,797 
SL4 0,781 
Hedonic 
Shopping 
HS1 0,735 
0,3610 Valid 
HS2 0,805 
HS3 0,692 
HS4 0,838 
Sumber: Data diolah,2018 
Berdasarkan tabel 4.6 menunjukkan bahwa semua hasil uji rhitung > rtabel, 
dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semua butir pernyataan yang 
digunakan dalam variabel impulse buying behavior, shopping lifestyle dan 
hedonic shopping adalah valid. 
 
4.3.2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk melihat setiap indikator dari masing-
masing variabel apakah dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur variabel. 
Reliabilitas suatu indikator dapat dilihat dari nilai cronbach’s alpha (α). Indikator 
atau item pertanyaan yang dapat dikatakan reliabel apabila nilai dari cronbach’s 
alpha (α) lebih besar dari 0,60. Secara keseluruhan dari hasil uji reliabilitas dapat 
dilihat hasilnya pada tabel berikut: 
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Tabel 4.7 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel ralpha Kriteria Keterangan 
Impulse buying Behavior 0,942 ralpha > 0,60 Reliabel 
Shopping Lifestyle 0,916 ralpha > 0,60 Reliabel 
Hedonic Shopping 0,893 ralpha > 0,60 Reliabel 
Sumber: Data diolah, 2018 
Hasil uji reliabilitas pada tabel 4.7 menunjukkan keempat variabel 
mempunyai nilai lebih besar dari 0.60, sehigga dapat disimpulkan indikator yang 
digunakan pada variabel impulse buying behavior, shopping lifestyle dan hedonic 
shopping dinyatakan handal atau dapat dipercaya sebagai alat ukur. 
 
4.4. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.4.1. Uji Asumsi Klasik 
Pada teknik analisa regresi berganda maka digunakan uji asumsi klasik 
untuk memastikan bahwa model regresi tidak terjadi berbagai penyimpangan baik 
normalitas, multikolinearitas dan heteroskedastisitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013). 
Variabel pengganggu dari suatu regresi disyaratkan berdistribusi normal, hal ini 
untuk memenuhi asumsi zero mean jika variabel dan berdistribusi maka variabel 
yang diteliti Y juga berdistribusi normal. 
Pengujian normalitas dilakukan dengan melihat nilai Asymp. Sig pada hasil 
uji normalitas dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test. 
Ketentuan suatu model regresi berdistribusi secara normal apabila probability dari 
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Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 (p> 0,05) (Djarwanto & Subagyo, 
2003). Hasil pengujian normalitas dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 4.8 Hasil Uji Normalitas 
Variabel shopping lifestyle dan hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior.  
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 9.17521310 
Most Extreme Differences 
Absolute .077 
Positive .039 
Negative -.077 
Kolmogorov-Smirnov Z .772 
Asymp. Sig. (2-tailed) .591 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.8 di atas dapat diketahui bahwa nilai Asymp. Sig 
adalah sebesar 0,591 (0,05). Jadi nilai Asymp. Sig lebih besar dari 0,05 Hal ini 
dapat membuktikan bahwa dalam model regresi penelitian ini secara keseluruhan 
berdisrtribusi normal.  
2. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain tetap (Ghozali, 2013). Pengujian heteroskedastisitas dapat dilihat pada 
tabel di bawah ini: 
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Tabel 4.9 Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Variabel shopping lifestyle dan hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.385 1.823  3.502 .001 
Shopping_lifestyle .117 .060 .211 1.953 .054 
Hedonic_Shopping -.068 .066 -.111 -1.028 .306 
a. Dependent Variable: RES2 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa nilai Sig. dari 
shopping lifestyle adalah sebesar 0,054 (> 0,05), hedonic shopping adalah sebesar 
0,306 (> 0,05). Jadi nilai Sig. dari masing-masing variabel tersebut lebih besar 
dari 0,05. Hal ini dapat membuktikan bahwa dalam model regresi penelitian ini 
tidak mengandung adanya heteroskedastisitas.  
3. Uji Multikolinieritas 
Uji Multikolinieritas bertujuan untuk mnguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen (Ghozali, 
2013). Pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.10 Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel shopping lifestyle dan hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior  
 
 
Sumber: Data diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.10 di atas dapat diketahui bahwa nilai Tolerance dari 
masing-masing variabel independen lebih besar dari 0,1, dimana nilai Tolerance 
dari Shopping lifestyle = 0,850, dan Hedonic Shopping = 0,850. Sedangkan nilai 
Variance Inflation Factor (VIF) masing-masing variabel independen tidak lebih 
besar dari 10, dimana nilai VIF dari Shopping Lifestyle = 1,176, dan hedonic 
Shopping= 1,834. Hal ini membuktikan bahwa diantara variabel independen 
dalam model regresi penelitian ini tidak terjadi korelasi atau terbebas dari asumsi 
klasik multikolinearitas. 
 
4.4.2. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara 
dua atau lebih variabel independen dengan variabel dependen atau untuk 
membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara dua buah variabel 
bebas (X) atau lebih dengan sebuah variabel terikat (Y) (Usman & akbar, 2009). 
Berikut adalah hasil dari analisis regresi berganda: 
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Tabel 4.11 Hasil Analisis Regresi Berganda 
Variabel shopping lifestyle dan hedonic shopping terhadap impulse buying 
behavior  
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 9.921 3.209  3.092 .003 
Shopping_lifestyle .390 .106 .348 3.686 .000 
Hedonic_Shopping .331 .117 .267 2.831 .006 
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
Sumber: Data diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.11 di atas dapat diketahui bahwa nilai taksiran 
parameter model persamaan regresinya adalah sebagai berikut: 
Y = 9,921 + 0,390 Shopping Lifestyle + 0,331 Hedonic Shopping 
 Hasil analisis regresi di atas dapat diuraikan sebagai berikut: 
1. Konstanta (a) sebesar 9,921 menyatakan bahwa jika variabel independen 
dianggap konstan, maka rata-rata realisasi impulse buying behavior adalah 
sebesar 9,921. 
2. Nilai koefisien regresi Shopping lifestyle (B1) mempunyai parameter positif 
sebesar 0,390 menyatakan bahwa jika variabel independen lain dianggap 
konstan dan shopping lifestyle mengalami kenaikan 1 satuan, maka akan 
dapat meningkatkan shopping lifestyle dalam merealisasikan para konsumen 
yang pernah berbelanja di Matahari department store Surakarta sebesar 0,390 
dan begitu pula sebaliknya.  
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3. Nilai koefisien regresi hedonic shopping (B2) mempunyai parameter positif 
sebesar 0,331 menyatakan bahwa jika variabel independen lain dianggap 
konstan dan hedonic shopping mengalami kenaikan 1 satuan, maka akan 
dapat meningkatkan impulse buying behavior dalam merealisasikan para 
konsumen yang pernah berbelanja di Matahari Department Store Surakarta 
sebesar 0,331 dan begitu pula sebaliknya. 
 
4.4.3. Hasil Uji Ketepatan Model 
Uji ketepatan model atau Goodness of Fit Model regresi sampel dalam 
menaksir nilai aktual dapat dinilai dari berikut: 
1. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel shopping lifestyle (X1), hedonic shopping (X2) secara 
keseluruhan dalam menjelaskan variabel impulse buying behavior (Y). Hasil 
perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan program komputer SPSS 
versi 20, dapat dilihat sebagai berikut : 
 
 
Tabel 4.12 Koefisien Determinasi (R
2
) 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .514
a
 .265 .249 9.269 
a. Predictors: (Constant), Hedonic_Shopping, Shopping_lifestyle 
Sumber: Data diolah, 2018 
Hasil perhitungan untuk nilai R Square (R
2
) dengan bantuan program 
komputer SPSS versi 20, diperoleh angka Adjusted R Square = 0,249 atau 24,9%. 
51 
 
Hal ini berarti kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri dari 
shopping lifestyle dan hedonic shopping dalam menjelaskan variabel dependen 
impulse buying behavior pada konsumen yang pernah berbelanja di Matahari 
department store sebesar 26,5%. 
2. Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
shopping lifestyle (X1), dan hedonic shopping (X2) secara keseluruhan dalam 
menjelaskan variabel impulse buying behavior (Y). Berikut ini hasil perhitungan 
uji F dengan menggunakan bantuan program komputer SPSS versi 20: 
Tabel 4.13 Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2998.171 2 1499.085 17.447 .000
b
 
Residual 8334.269 97 85.920   
Total 11332.440 99    
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
b. Predictors: (Constant), Hedonic_Shopping, Shopping_lifestyle 
Sumber: Data diolah, 2018 
Hasil uji F dapat dilihat dari nilai Fhitung pada tabel 4.13 di atas yaitu 
diperoleh Fhitung sebesar 17,447 dan sig. 0,000. Untuk mengetahui Ftabel terlebih 
dahulu ditentukan derajat kebebasan (df1 dan df2). Dengan menggunakan 
signifikasi α = 5%, df1 (nilai df dari model regression / jumlah variabel 
independen) = 2, dan df2 (nilai df dari model residual / n-k-1) atau 100-2-1= 97 
(dimana n adalah jumlah responden dan k adalah jumlah variabel independen). 
Ftabel dapat dicari dengan menggunakan program MS. Excel dengan rumus 
=finv(α;df1;df2) atau =finv(0,05;2;97). Ftabel yang diperoleh adalah 3,090. 
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Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai Fhitung = 17,447 > Ftabel = dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa Ho ditolak 
dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa shopping lifestyle, dan 
hedonic shopping secara bersama-sama (simultan) mempunyai pengaruh positif 
dan signifikan terhadap impulse buying behavior pada konsumen yang pernah 
berbelanja di Matahari department store Surakarta. 
 
4.4.4. Uji T 
Uji t digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel 
shopping lifestyle (X1), dan hedonic shopping (X2) secara keseluruhan dalam 
menjelaskan variabel impulse buying behavior (Y). Berikut ini hasil perhitungan 
uji T dengan menggunakan bantuan program komputer SPSS versi 20: 
Tabel 4.14 Hasil Uji t 
 
Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 9.921 3.209  3.092 .003 
Shopping_lifestyle .390 .106 .348 3.686 .000 
Hedonic_Shopping .331 .117 .267 2.831 .006 
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
Sumber: Data diolah, 2018 
Hasil uji t dapat diketahui dari tabel 4.9 di atas bahwa pada variabel 
shopping lifestyle (SL) diperoleh nilai thitung = 3,686 dengan nilai probabilitas 
sebesar 0,000. Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari dengan menggunakan program 
MS. Excel dengan rumus =tinv(α;df2) atau =tinv(0,05;99). Ttabel yang diperoleh 
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adalah 1,984. Sehingga dapat disimpulakan bahwa nilai thitung = 3,686 > ttabel = 
1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 hal ini menunjukkan 
bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa shopping 
lifestyle mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying 
behavior pada konsumen yang pernah berbelanja di Matahari department store 
Surakarta. 
Variabel hedonic shopping (HS) diperoleh nilai thitung = 2,831 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,006. Untuk mengetahui ttabel, dapat dicari dengan 
menggunakan program MS. Excel dengan rumus =tinv(α;df2) atau =tinv(0,05;99). 
Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat disimpulakan bahwa nilai thitung 
= 2,831 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,006 < 0,05 hal ini 
menunjukkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga dapat disimpulkan 
bahwa hedonic shopping mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 
impulse buying behavior pada konsumen yang pernah berbelanja di Matahari 
department store Surakarta. 
 
4.4.5. Hasil Uji Hipotesis 
Tabel 4.15 
Hasil Pengujian Hipotesis 
 Hipotesis Kesimpulan 
H1 
Shopping lifestyle 
Impulse buying behavior 
Diterima 
H2 
Hedonic shopping 
Impulse buying behavior 
Diterima 
Sumber: Data diolah, 2018 
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1. Pengujian hipotesis 1 (Pengaruh shopping lifestyle (X1) terhadap impulse 
buying behavior) 
Variabel shopping lifestyle (SL) diperoleh nilai thitung = 3,686 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,000. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat 
disimpulakan bahwa nilai thitung = 3,686 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,000 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa H1 diterima sehingga dapat 
disimpulkan bahwa shopping lifestyle mempunyai pengaruh positif dan signifikan 
terhadap impulse buying behavior pada konsumen yang pernah berbelanja di 
Matahari Department Store. 
Hasil penelitian ini diperkuat dengan hasil penelitian terdahulu yang 
dilakukan oleh Kosyu (2016) dan Chusniasari (2015) yang menyatakan bahwa 
shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulse buying behavior. 
Lifestyle dari masa ke masa dan shopping menjadi salah satu lifestyle yang paling 
digemari, untuk memenuhi lifestyle ini masyarakat rela mengorbankan sesuatu 
demi mencapainya dan hal tersebut cenderung mengakibatkan impulse buying. 
Gaya hidup yang terus berkembang menjadikan kegiatan shopping menjadi salah 
satu tempat yang paling digemari oleh seseorang untuk memenuhi kebutuhan. 
Semakin tinggi konsumen berbelannja dengan motivasi hedonis dan berbelanja 
menjadi sebuah gaya hidup, besar pula kemungkinan terjadinya pembelian secara 
implusif.  
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2. Pengujian hipotesis 2 (Pengaruh hedonic Shopping (X2) terhadap impulse 
buying behavior). 
Variabel hedonic shopping (HS) diperoleh nilai thitung =  2,831 dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,007. Ttabel yang diperoleh adalah 1,984. Sehingga dapat 
disimpulakan bahwa nilai thitung = 2,745 > ttabel = 1,984 dengan tingkat signifikansi 
sebesar 0,006 < 0,05 hal ini menunjukkan bahwa H1 diterima sehingga dapat 
disimpulkan bahwa hedonic shopping mempunyai pengaruh positif dan signifikan 
terhadap impulse buying behavior pada konsumen yang pernah berbelanja di 
Matahari department store Surakarta. 
Dalam penelitian ini, menemukan bahwa konsumen di Surakarta 
cenderung memiliki sikap hedonic pada pembelian produk fashion karena 
menyukai pakaian bermerek dengan kualitas yang baik. Konsumsi secara hedonic 
dilakukan untuk menjaga penampilan dan gengsi agar selalu terlihat fashionable, 
sesorang hedonic pada umumnya tergabung dalam komunitas tertentu dan 
menjadi pengejar modernitas fisik. Konsumen tersebut berpandangan bahwa 
memiliki barang-barang mewah adalah kebanggaan.  
Dengan demikian paham yang dimiliki oleh seseorang hedonic shopping 
beradasarkan suatu kesenangan semata-mata yang difokuskan demi memenuhi 
kebutuhan kepuasan pikiran dari konsumen. Hasil penelitian Japarianto (2014), 
Chusniasari (2015), dan Kosyu (2014) menyatakan bahwa hedonic shopping 
mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. Hedonic 
shopping akan tercipta dengan berbelanja sembari berkeliling memilih barang 
sesuai selera.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah diuraikan pada 
bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Shopping lifestyle berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
behavior. Jadi semakin baik shopping lifestyle dapat meningkatkan 
impulse buying behavior. 
2. Hedonic shopping berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 
behavior. Jadi semakin baik hedonic shopping dapat meningkatkan 
impulse buying behavior.  
 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-baiknya, 
namun masih terdapat beberapa keterbatasan, yaitu: 
1. Dikarenakan keterbatasan waktu sehingga dalam penelitian ini peneliti 
hanya mengambil dua variabel bebas dalam meneliti factor untuk melihat 
pengaruhnya terhadap impulse buying behavior yang hanya dilakukan di 
Matahari department store. 
2. Sampel yang dimbil dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. 
Dimungkinkan sampel ini belum mempresentasikan kondisi populasi pada 
konsumen matahari department store. 
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3. Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner, sehingga sangat 
mungkin datanya bersifat subyektif, akan lebih baik bila ditambahkan 
metode wawancara sehingga hasil penelitian yang diperoleh lebih lengkap. 
5.3. Saran 
1.    Bagi Peneliti Selanjutnya 
Bagi peneliti yang akan datang , penulis menyarankan untuk: 
 Mengembangkan penelitian mengenai variabel bebas lain yang akan 
diteliti dalam melihat pengaruhnya terhadap impulse buying behavior dan dapat 
memperluas daerah yang diteliti sehingga hasil yang dicapai lebih optimal. 
Melakukan penelitian dengan sampel yang lebih besar yang dapat 
mewakili populasi, sehingga akan lebih menambah konsistensi hasil penelitian ini.  
 Penelitian selanjutnya sebaiknya menggunakan variabel-variabel lain 
diluar model penelitian ini. Sehingga dapat memberikan penjelasan mengenai 
teori tentang factor-faktor yang mempengaruhi impulse buying behavior. 
2. Bagi Perusahaan  
Studi ini diharapan dapat memberikan pemahaman pada matahari 
department store terhadap upaya-upaya dalam meningkatkan impulse buying 
behavior  melalui stimulus-stimulus pemasaran yang menarik yang dapat 
menciptakan sikap positif terhadap pembelian tidak terencana. 
58 
 
  DAFTAR PUSTAKA 
 
Almi, N. (2012). The Influence Of Lifestyle to The Purchase Decision Of 
Kawasaki Ninja Bikes In Pekanbaru. Jurnal Manajemen Pemasaran 2012, 
1-15. S                                                                                                                                                                                           
Amalia, S., Manajemen, J., Ekonomi, F., Bisnis, D. A. N., Islam, U., & Syarif, N. 
(2016). Analisis Pengaruh Hedonic Consumption Tendency , Fashion 
Involvement dan Visual Merchandising terhadap Consumer Buying 
Decision Process pada Zoya Fashion. Jurnal manajemen. 
Arikunto, S. (2007). Manajemen Penelitian. Jakarta: Rineka Cipta. 
Arnold, M. J., & Reynolds, K. E. (2003). Hedonic shopping motivations, 79, 77–
95.  
Chusniasari. (2015). Jurnal Ilmu dan Riset Manajemen Volume 4, Nomor 12, 
Desember 2015 Pengaruh Shopping Lifestyle, Fashion Involvement... - 
Chusniasari 1, 4, 1–21. 
Coley, A., & Burgess, B. (2003). Gender differences in cognitive and affective 
impulse buying. Journal of Fashion Marketing and Management: An 
International Journal, 7(3), 282–295.  
Daniel, Wahyu. Tutupnya 2 Gerai Matahari dan Lesunya Sektor Ritel, Ada Apa. 
(2017). 
Darma, L. A., & Japarianto, E. (2014). Analisa Pengaruh Hedonic Shopping 
Value Terhadap Impulse Buying Dengan Shopping Lifestyle Dan Positive 
Emotion Sebagai Variabel Intervening Pada Mall Ciputra, 8(2), 80–89.  
Djarwanto, P. S., & Subagyo, P. (2003). Statistik Induktif. Yogyakarta: BPPE. 
Fajar, Laksana. 2008. Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: Penerbit Graha Ilmu. 
Ferdinand, A. 2006. Metode Penelitian Manajemen Pedoman Penelitian untuk 
Penulisan Skripsi Tesis dan Disertai Ilmu Manajemen (5th ed.). Semarang: 
UNDIP Press. 
Ghozali, I. (2013). Aplikasi Analisis Multivariete dengan Program IBM SPSS 23. 
Semarang: Badan Penerbit Universitas Diponegoro. 
Gujarati, D. (2003). Ekonomertika Dasar. Jakarta: Erlangga. 
Holbrook, Morris. B., and Hirschman, E. C. (1985). The Experiential Aspects of 
Consumption: Consumer Fantasies, Feelings and Fun. Journal of 
Consumer Research, 9, 132-140. 
59 
 
Japarianto, E. (2009). Pengaruh Shopping Life Style Dan Fashion Involvement 
Terhadap Impulse Buying Behavior Masyarakat High Income Surabaya. 
Jefriando, Maikel. 2017. Nielsen  Penjualan Turun Akibat Daya Beli Lemah, 
Bukan Tren Online - Katadata News. 
Kosyu, D. A. (2014). Pengaruh Hedonic Shopping Motives Terhadap Shopping 
Lifestyle dan Impulse Buying ( Survei pada Pelanggan Outlet Stradivarius 
di Galaxy Mall Surabaya ), 14(2), 1–7. 
Latan, Hengky dan Temalagi, Selva. (2013). Analisis multivariate Tenik dan 
Aplikasi. Bandung: CV. Alfabeta. 
Matahari Department Store mencatat laba bersih Q1 2017 sebesar Rp 244 miliar. 
(2017, 26 April) matahari.co.id 
Park, E. J., Kim, E. Y., & Forney, J. C. (2006). ACADEMIC PAPER A structural 
model of fashion-oriented impulse buying behavior, 10(4), 433–446.  
Priyanto. (2011). SPSS 17,00 Untuk Analisis Data dan Uji Statistik. Bandung: 
Andi Offset. 
Sanusi, A. (2011). Metodologi Penelitian Bisnis. Jakarta: Salemba Empat. 
Semuel, H. (2005). Respons Lingkungan Berbelanja Sebagai Stimulus Pembelian 
Tidak Terencana pada Toko Serba Ada ( Toserba ) ( Studi Kasus Carrefour 
Surabaya ), 140–158. 
Siregar, S (2013). Statistik Deskriptif untuk Penelitian: Dilengkapi Perhitungan 
Manual dan Aplikasi SPSS Versi 17. Jakarta: Rajawali Press. 
Sugiyono. (2013). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Bandung: 
Alfabeta. 
Suhartini, Y. I., & Listyorini, S. (2016). Pengaruh shopping lifetyle, fashion 
involvement , dan hedonic shopping motivation terhadap impulse buying. 
Sutisna. 2002. Perilaku Konsumen dan Komunikasi Pemasaran. Bandung: PT 
Remaja Rosdakarya. 
Tambunan, Tulus T. H. (2007). Perekonomian Indonesia. Bogor: Ghalia 
Indonesia. 
Usman, Husaini & Akbar, P. S. (2009). Pengantar Statistika. Jakarta: PT. Bumi 
Perkasa 
Utami, C, W. (2006) Manajemen Ritel Strategi dan Implementasi Ritel Modern. 
Jakarta: Erlangga. 
60 
 
Wijaya, T. (2011). Manajemen Kualitas jasa: Desain Servqual, QFD, dan Kano 
disertai Contoh Aplikasi dalam Kasus Penelitian. Jakarta: PT Indeks. 
Winantri. 2016. Pengaruh Kondisi Emosi Dan Store Atmosphere Terhadap 
Impulse Buying Di Indomart Cabang Desa Tampaksiring. Jurnal 
Pendidikan Ekonomi Undiksha.7(2). 
www.bankmandiri.co.id. Diunduh pada tanggal 27 Desember 2017 pukul 14.36 
WIB 
 
  
 
 
 
 
 
61 
 
 
 
Lampiran 1 
Jadwal Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
NO 
Bulan Maret April Mei Juni Juli Agustus  
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 
1 
Penyusunan 
Proposal  X X  
 
                                      
2 Konsultasi     X X 
 
X 
 
X 
 
  X   X   X X X   
   
  
3 
Revisi 
Proposal       
 
              X                      
4 
Pengumpulan 
Data             
 
      X  X  X                    
5 Analisis Data                           X X        
  
    
6 
Penulisan 
Akhir 
Naskah 
Skripsi                                X  X     
 
    
7 Munaqasah                                           X 
8 
Revisi 
Skripsi                                            X 
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Lampiran 2 
Kuesioner Penelitian 
 
KUISIONER PENELITIAN 
Kepada Yth. Bapak/Ibu/Saudara/I  
Saya, Silfi Rismaya, mahasiswi Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Surakarta saat 
ini saya sedang melakukan penelitian mengenai “Pengaruh Shopping Lifestyle, 
Hedonic Shopping terhadap Impulse Buying Behavior” dalam rangka 
penyusunan skripsi. Saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/I berkenan 
meluangkan watu untuk mengisi kuesioner ini.  
 
BAGIAN 1 
Identitas Responden 
(Berikan tanda (X) pada kode angka sesuai jawaban Saudara/i) 
Nama   :  
Jenis Kelamin  : 1. Laki-laki  2. Perempuan  
Usia   :  Tahun  
Pendidikan Terakhir : 1. SD   4. Diploma/ S1 
     2. SLTP  5. S2 ke atas 
     3. SLTA 
Pekerjaan  : 1. Mahasiswa    2. Guru/Dosen     3. Kesehatan    
     4. Wiraswasta   5. IRT                   6. Lain-lain 
Pendapatan / uang saku perbulan : 
a. Kurang dari Rp. 500.000 
b. Rp. 500.000 sampai dengan Rp. 1.500.000 
c. Diatas Rp. 1.500.000 sampai Rp. 2.500.000 
d. Diatas Rp. 2.500.000 sampai Rp. 3.500.000 
e. Diatas Rp. 3.500.000 
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BAGIAN 2 
Berikan jawaban dengan jujur dan terbuka, sesuai dengan apa yang 
Saudara/I rasakan. Besar harapan saya kiranya Saudara/i bisa memberikan 
eauratan data dari penelitian ini. Berikan tanda silang (X) pada olom jawaban 
yang Saudara/I anggap paling sesuai dengan diri Saudara/I (pilih salah satu 
jawaban saja). Adapun makna tanda dalam olom adalah sebagai berikut : 
1. Sangat Tidak Setuju (STS) – 10 Sangat Setuju (SS) 
 
No. Pertanyaan Skala Ukur 
  Variabel Shopping Lifestyle (X1) 
1. 
Setiap ada tawaran iklan 
mengenai produk terbaru saya 
cenderung menanggapi untuk 
membelinya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
2. 
Saya cenderung berbelanja 
produk model terbaru ketika 
saya melihatnya di Matahari 
Department Store. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
3. 
Saya lebih suka berbelanja 
produk merek terkenal 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
4. 
Saya yakin bahwa merk produk 
terkenal yang saya beli terbaik 
dan berkualitas 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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Variabel Hedonic Shopping (X) 
5. 
Pada saat berbelanja, saya 
merasa berpetualang  
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
6. 
Saya merasa kegiatan belanja 
adalah kegiatan yang 
menyenangkan  
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
7. 
Berbelanja sebagai sarana 
pertemuan dengan teman 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
8. 
Saya selalu menghabiskan 
waktu saat berbelanja 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 
Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 
9. 
Sewaktu saya pergi berbelanja, 
saya selalu membeli barang-
barang yang tidak direncanakan 
sebelumnya. 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
10. 
Saya selalu membeli sesuatu 
barang tanpa tanpa berpikir 
panjang 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
11. 
Saya membeli barang tanpa ragu-
ragu 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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12. 
Saya sulit mengendalikan diri 
terhadap desakan untuk 
membeli sewaktu melihat 
penawaran menarik 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
13. 
Sewaktu melihat penawaran 
menarik, saya selalu membeli 
lebih daripada yang seharusnya 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
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Lampiran 3 
Hasil perhitungan kuisioner 
 
  
Hasil perhitungan kuisioner 
(Variabel Impulse Buying, Shopping Lifestyle, dan Hedonic Shopping)    
 
 
 
Resp IB1 IB2 IB3 IB4 IB5 TOTAL SL1 SL2 SL3 SL4 TOTAL HS1 HS2 HS3 HS4 TOTAL 
1 10 6 5 9 7 37 7 8 9 10 34 8 9 9 8 34 
2 9 6 5 10 7 37 7 6 8 9 30 8 7 8 4 27 
3 6 4 6 5 6 27 6 4 5 6 21  6 7 8 8 29 
4 5 5 5 3 3 21 5 10 10 10 35 10 10 5 7 32 
5 7 7 7 7 7 35 5 4 6 6 21 5 5 3 3 16 
6 8 1 3 1 1 14 3 1 1 1 6 7 6 3 5 21 
7 1 1 1 1 1 5 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 
8 7 2 2 2 2 15 5 3 2 2 12 2 8 7 4 21 
9 6 1 1 1 1 10 3 2 2 3 10 4 5 3 1 13 
10 10 8 7 9 9 43 8 6 4 6 24 9 10 8 8 35 
11 9 8 9 9 6 41 9 9 10 10 38 10 10 6 8 34 
12 3 2 2 2 2 11 4 5 7 7 23 6 3 6 1 16 
13 7 5 4 8 8 32 5 7 5 8 25 10 10 10 9 39 
14 7 5 6 5 5 28 6 6 7 7 26 7 5 5 3 20 
15 10 7 8 7 3 35 6 9 5 9 29 10 10 10 10 40 
16 10 10 10 10 10 50 5 10 5 10 30 10 10 10 10 40 
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17 4 4 5 4 4 21 4 4 4 4 16 6 6 6 4 22 
18 9 7 9 9 7 41 6 6 7 8 27 8 8 9 7 32 
19 10 10 10 10 10 50 10 10 10 10 40 10 10 10 10 40 
20 7 8 8 5 5 33 10 10 10 10 40 10 10 10 6 36 
21 7 5 6 5 5 28 2 4 5 4 15 5 5 4 5 19 
22 10 1 8 10 10 39 10 10 5 10 35 1 9 10 1 21 
23 1 1 1 1 1 5 9 9 9 1 28 10 10 10 10 40 
24 10 8 10 10 7 45 9 9 8 10 36 8 7 6 8 29 
25 2 1 2 2 1 8 3 3 4 3 13 7 7 7 5 26 
26 7 8 6 9 7 37 7 7 7 9 30 7 7 9 7 30 
27 6 5 5 5 5 26 3 4 4 4 15 5 6 6 4 21 
28 7 6 9 7 8 37 10 10 8 8 36 10 6 8 8 32 
29 4 6 7 8 6 31 5 4 6 5 20 4 7 6 4 21 
30 6 6 6 6 5 29 5 4 5 4 18 7 6 5 6 24 
31 3 3 2 3 5 16 2 1 2 2 7 4 5 5 3 17 
32 6 4 7 4 8 29 4 4 6 6 20 7 8 7 8 30 
33 8 5 3 9 5 30 10 7 7 9 33 9 10 8 9 36 
34 2 1 1 2 1 7 1 1 2 2 6 1 2 2 1 6 
35 7 7 10 8 10 42 10 9 10 10 39 6 9 5 3 23 
36 8 5 5 8 9 35 5 7 8 9 29 8 9 10 6 33 
37 5 5 5 5 5 25 5 5 5 5 20 5 5 5 5 20 
38 6 8 7 8 8 37 6 6 8 7 27 6 6 6 7 25 
39 8 6 6 7 7 34 7 7 7 7 28 8 7 8 9 32 
40 7 6 3 5 7 28 7 4 7 9 27 8 10 8 7 33 
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41 9 9 7 9 9 43 7 6 8 10 31 6 9 8 5 28 
42 6 9 8 5 8 36 5 7 4 7 23 4 7 5 2 18 
43 1 1 4 3 1 10 2 4 9 9 24 10 10 8 5 33 
44 7 9 7 5 5 33 5 3 5 5 18 10 10 8 8 36 
45 2 2 1 1 1 7 1 1 1 1 4 1 1 1 1 4 
46 6 6 6 6 6 30 6 6 6 6 24 6 6 6 6 24 
47 5 3 3 3 3 17 5 3 3 3 14 5 3 8 3 19 
48 6 4 7 4 8 29 4 4 6 6 20 7 8 7 8 30 
49 4 2 1 1 1 9 3 1 1 1 6 3 5 5 2 15 
50 4 3 4 8 6 25 5 6 9 8 28 8 8 8 6 30 
51 1 10 1 10 1 23 10 1 10 10 31 10 10 10 1 31 
52 5 6 4 6 5 26 5 6 6 6 23 8 8 7 6 29 
53 6 3 5 5 5 24 5 5 4 5 19 5 5 5 5 20 
54 8 7 7 8 5 35 4 4 4 5 17 9 8 6 10 33 
55 5 1 1 4 1 12 1 1 1 1 4 5 10 5 1 21 
56 9 8 7 9 9 42 7 8 9 9 33 7 8 7 8 30 
57 9 7 7 7 8 38 6 5 7 8 26 6 8 7 8 29 
58 9 8 7 9 9 42 8 6 8 8 30 9 9 9 7 34 
59 10 6 7 3 3 29 1 2 2 7 12 4 10 10 10 34 
60 5 4 4 6 5 24 5 7 10 9 31 9 10 7 6 32 
61 8 2 2 3 1 16 2 3 10 10 25 8 7 5 6 26 
62 7 5 6 5 5 28 6 6 7 7 26 7 5 5 3 20 
63 6 8 9 8 8 39 8 7 7 8 30 6 5 8 5 24 
64 6 8 10 5 6 35 7 8 9 7 31 7 6 5 7 25 
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65 7 5 6 5 5 28 6 6 7 7 26 7 5 5 3 20 
66 10 6 5 9 5 35 10 1 10 10 31 5 5 4 5 19 
67 9 6 5 10 7 37 6 4 6 6 22 4 4 4 5 17 
68 6 4 6 5 1 22 3 5 5 3 16 1 1 1 1 4 
69 5 5 5 3 8 26 7 7 8 7 29 7 8 9 9 33 
70 7 7 7 7 7 35 1 1 4 1 7 6 5 7 8 26 
71 8 5 3 3 8 27 8 7 9 8 32 8 6 8 8 30 
72 4 7 3 5 6 25 7 7 7 7 28 7 7 9 7 30 
73 7 2 2 2 4 17 8 7 9 8 32 5 6 6 4 21 
74 6 8 4 7 2 27 6 7 3 6 22 10 6 8 8 32 
75 10 8 7 9 5 39 4 4 6 4 18 4 7 6 4 21 
76 7 9 7 5 7 35 7 8 9 10 34 7 6 5 6 24 
77 2 2 1 1 2 8 7 6 8 9 30 4 5 5 3 17 
78 6 6 6 6 6 30 6 4 5 6 21 7 8 7 8 30 
79 5 3 3 3 5 19 5 10 10 10 35 9 10 8 9 36 
80 6 4 7 4 6 27 5 4 6 6 21 1 2 2 1 6 
81 4 2 6 3 4 19 3 1 1 1 6 6 9 5 3 23 
82 4 3 4 8 4 23 1 1 1 1 4 8 9 10 6 33 
83 7 10 4 10 7 38 5 3 2 2 12 5 5 5 5 20 
84 5 6 4 6 5 26 3 2 2 3 10 6 6 6 7 25 
85 6 3 5 5 8 27 8 6 4 6 24 8 7 8 9 32 
86 8 7 7 8 2 32 9 9 10 10 38 8 10 8 7 33 
87 5 1 1 4 5 16 4 5 7 7 23 6 9 8 5 28 
88 10 6 5 9 10 40 5 7 5 8 25 4 7 5 2 18 
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89 9 6 5 10 5 35 6 6 7 7 26 10 10 8 5 33 
90 6 4 6 5 6 27 6 9 5 9 29 10 10 8 8 36 
91 5 5 5 3 8 26 5 10 5 10 30 1 1 1 1 4 
92 7 7 7 7 8 36 4 4 4 4 16 6 6 6 6 24 
93 8 1 3 1 8 21 6 6 7 8 27 5 3 8 3 19 
94 1 1 1 1 5 9 10 10 10 10 40 1 2 2 1 6 
95 7 2 2 2 8 21 10 10 10 10 40 6 9 5 3 23 
96 6 1 1 1 6 15 2 4 5 4 15 8 9 10 6 33 
97 10 8 7 9 7 41 10 10 5 10 35 5 5 5 5 20 
98 4 2 1 1 5 13 6 9 5 9 29 6 6 6 7 25 
99 4 3 4 8 7 26 5 10 5 10 30 8 7 8 9 32 
100 1 10 1 10 10 32 2 4 5 4 15 6 7 7 8 28 
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Lampiran 4 
Hasil Uji Validitas  
 
Variabel Impulse Buying 
 
 
 
 
Variabel Shopping Lifestyle 
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Variabel hedonic shopping 
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Lampiran 5 
Hasil Uji Reliabilitas 
 
 
Variabel Impulse Buying Behavior 
 
 
 
Variabel Shopping Lifestyle 
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Variabel Hedonic Shopping 
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Lampiran 6 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
 
Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 
Mean 0E-7 
Std. Deviation 9.17521310 
Most Extreme Differences 
Absolute .077 
Positive .039 
Negative -.077 
Kolmogorov-Smirnov Z .772 
Asymp. Sig. (2-tailed) .591 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 
 
Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 6.385 1.823  3.502 .001 
Shopping_lifestyle .117 .060 .211 1.953 .054 
Hedonic_Shopping -.068 .066 -.111 -1.028 .306 
a. Dependent Variable: RES2 
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Uji multikolenialitas 
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Lampiran 7 
Analisis Regresi Berganda 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 9.921 3.209  3.092 .003 
Shopping_lifestyle .390 .106 .348 3.686 .000 
Hedonic_Shopping .331 .117 .267 2.831 .006 
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
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Lampiran 8 
Uji Ketetapan Model 
 
Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .514
a
 .265 .249 9.269 
a. Predictors: (Constant), Hedonic_Shopping, Shopping_lifestyle 
 
Uji F 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 2998.171 2 1499.085 17.447 .000
b
 
Residual 8334.269 97 85.920   
Total 11332.440 99    
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
b. Predictors: (Constant), Hedonic_Shopping, Shopping_lifestyle 
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Lampiran 9 
Uji T 
 
Uji T 
 
Coefficients
a
 
Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 9.921 3.209  3.092 .003 
Shopping_lifestyle .390 .106 .348 3.686 .000 
Hedonic_Shopping .331 .117 .267 2.831 .006 
a. Dependent Variable: impulse_Buying 
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Lampiran 10 
Daftar Riwayat Hidup  
 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
 
A. DATA PRIBADI 
Nama Lengkap  : Silfi Rismaya 
Nama Panggilan  : Maya 
TTL   : Pati, 05 Desember 1995 
Alamat   : Ds. Bermi Rt.04 Rw. 09, Kec. Gembong, kab. Pati 
Email   : silfirismaya@gmail.com 
 
B. PENDIDIKAN 
2003 – 2009 : SD Negeri Bermi 02 
2009 – 2011 : SMP Islam Raudlatul Falah Bermi 
2011 – 2014 : MA Negeri 1 Pati 
2014 – 2018  : S1, Institut Agama Islam Negeri Surakarta  
 
